



Sílabo de Gestión Comercial 
 
 
I. Datos generales 
 Código ASUC 00969 
 Carácter Obligatorio 
 Créditos 4 
 Periodo académico 2020 
 Prerrequisito Ninguno 
 Horas Teóricas: 2 Prácticas: 4 
 
 
II. Sumilla de la asignatura:  
 
La asignatura corresponde al área de estudios específicos, es de naturaleza teórico-práctica. Tiene 
como propósito desarrollar en el estudiante la capacidad de diseñar estrategias y organizar al equipo 
comercial. 
La asignatura contiene: administración de la fuerza de ventas en el siglo 21: introducción a la 
administración de ventas y sus roles en evolución, administración de la ética en un entorno de ventas, 
administración de las relaciones con el cliente y desarrollo de sociedades, el proceso de ventas; 
organización y desarrollo de la fuerza de ventas: elaboración de pronósticos y presupuestos de ventas, 
planeación y organización de la fuerza de ventas, administración del tiempo y del territorio, 
reclutamiento y selección de la fuerza de ventas; administración y dirección de las actividades de la 
fuerza de ventas: capacitación de la fuerza de ventas, liderazgo de la fuerza de ventas, motivación 
de la fuerza de ventas, compensación de la fuerza de ventas; control y evaluación del desempeño 
de la fuerza de ventas: análisis del volumen, los costos y la rentabilidad de las ventas, evaluación del 
desempeño de la fuerza de ventas. 
 
 
III. Resultado de aprendizaje de la asignatura 
 
 
Al finalizar la asignatura, el estudiante será capaz de diseñar estrategias para la gestión de ventas de 
la empresa, integrando el marketing y utilizando estrategias y herramientas desde un enfoque de 








IV. Organización de aprendizajes 
 
Unidad I 
El Marketing y la Gestión Comercial Duración 
en horas 24 
Resultado de 
aprendizaje de la 
unidad 
Al finalizar la unidad, el estudiante será capaz de identificar el uso correcto del 
marketing, su relación con el mercado y las necesidades de los clientes. 
Conocimientos Habilidades Actitudes 
El Marketing y las ventas. 
 Definición y proceso del 
marketing, conocimiento del 
mercado, necesidades de los 
clientes, matriz estratégica del 
marketing y captura del valor 
de los clientes. 
 Ventas, definición y proceso en 
la actualidad, tipos y 
tendencias.  
El concepto moderno de la 
gestión comercial 
 Como parte de la dirección 
comercial.  
 El director comercial   
 Estableciendo los objetivos de la 
gestión comercial. 
 Los indicadores de gestión.  
 Analiza los conceptos de 
marketing, ventas y su 
impacto en los diferentes 
mercados. 
 
 Identifica los indicadores de 
eficiencia de la gestión 
comercial. 
 
 Describe las funciones y 
objetivos de la gestión 
comercial. 
 Internaliza la  importancia 
del marketing y las ventas y 
el impacto de la gestión 









• Hair, J.; Anderson, R. y Babin, B. (2010). Administración de ventas. (1ª ed.) 
México: Editorial Cengage Learnig. 
Complementaria: 
• Kotler, P. y Armstrong G. (2012). Marketing (12° ed.) México: Editorial 
Pearson Educación. 
• Hughes G.; Mc Kee, D. y Singler, H. (2000). Administración de Ventas (1° ed.). 












Estructura de la Gestión Comercial Duración en horas 24 
Resultado de 
aprendizaje de la 
unidad 
Al finalizar la unidad, el estudiante será capaz de analizar el modelo de una 
organización comercial, con su respectiva estructura, maximizando 
rentabilidad para el negocio. 
Conocimientos Habilidades Actitudes 
Canales de distribución: 
Transferencia de valor para el 
cliente 
 La naturaleza, importancia, 
comportamiento, organización, 
decisiones de diseño y 
administración del canal de 
distribución. 
 Automatización de las ventas; 
Herramientas para la toma de 
decisiones en cobertura de 
ventas. El MAPINFO 
 
Estructura de una Gerencia 
Comercial 
 Modelos de organizaciones 
comerciales y estructura de una 
gerencia de ventas,  
 Diseño de una organización 
comercial, innovación y 
automatización de una fuerza 
de ventas. 
 Analiza e identifica modelos 
de los canales de 
distribución, de acuerdo al 
tipo de producto y mercado. 
 
 Identifica criterios que 
permiten establecer una 
definida estructura 
comercial. 
 Valora los conceptos 
básicos para la 
determinación de un canal 
de distribución y la 
estructura de una gerencia 
comercial. 
Instrumento de 





• Hair, J.; Anderson, R. y Babin, B. (2010). Administración de ventas. (1ª ed.) 
México: Editorial Cengage Learnig. 
Complementaria: 
• Hughes G.; Mc Kee, D. y Singler, H. (2000). Administración de Ventas (1° ed.). 












Administración y dirección de las actividades de la fuerza de 
ventas 
Duración 
en horas 24 
Resultado de 
aprendizaje de la 
unidad 
Al finalizar la unidad, el estudiante será capaz de analizar el proceso de la 
administración de un equipo comercial, desde la selección, capacitación, 
motivación y supervisión con el objetivo de lograr optimizar sus resultados como 
equipo.    
Conocimientos Habilidades Actitudes 
Administración de la fuerza de 
ventas:  
 Perfil de un vendedor 
 Reclutamiento y selección 
de un equipo comercial  
 Capacitación y motivación 
de los vendedores 
 Supervisión y remuneración 
de los vendedores. 
 
El proceso de ventas 
personales 
 Pasos del proceso de ventas 
 Ventas personales y 
empresa-empresa 
 Administración de la 
relación con el cliente.   
 Manejo de cuentas claves 
 Indicadores de gestión 
comercial. 
 Describe las características 
y talento en el equipo 
comercial para desarrollar 
sus habilidades y lograr los 
objetivos. 
 
 Enmarca las estrategias y 
tácticas para el desarrollo 
comercial de acuerdo al 
tipo de cliente y producto. 
 Valora los conceptos 
básicos para la 
determinación de un 
canal de distribución y la 
estructura de una 
gerencia comercial. 
Instrumento de 





• Hair, J.; Anderson, R. y Babin, B. (2010). Administración de ventas. (1ª ed.) 
México: Editorial Cengage Learnig. 
Complementaria: 












Elaboración de pronósticos y presupuestos de ventas, 
planeación. 
Duración 
en horas 24 
Resultado de 
aprendizaje de la 
unidad 
Al finalizar la unidad, el estudiante será capaz de elaborar un pronóstico de 
ventas, considerando las diferentes variables económicas que impactan en 
los negocios. 
Conocimientos Habilidades Actitudes 
Plan de ventas: 
 Importancia de la planificación de las 
ventas 
 Establecimiento de territorios y 
tamaño de la fuerza de ventas 
 Método de la carga de trabajo. 
Pronostico de ventas: 
 Pronósticos, presupuestos y cuotas de 
ventas. 
 Factores que impactan en la 
elaboración de un pronóstico de 
ventas 
 Método del promedio móvil y 
promedio ponderado. 
Control y evaluación del desempeño de 
la fuerza de ventas:  
 Análisis del volumen, los costos y la 
rentabilidad de las ventas. 
 Evaluación del desempeño de la 
fuerza de ventas.  
 Interpreta pronósticos, 
presupuestos, previsiones y 
cuotas de ventas. 
 Identifica información 
actualizada para el análisis 
de la rentabilidad de la 
gestión comercial. 










control de la fuerza 
de ventas. 
Instrumento de 





• Hair, J.; Anderson, R. y Babin, B. (2010). Administración de ventas. (1ª ed.) 
México: Editorial Cengage Learnig. 
Complementaria: 
• Hughes G.; Mc Kee, D. y Singler, H. (2000). Administración de Ventas (1° 
ed.). México: International Thomson Editores, C.A. de C.V 
• Kotler, P. y Armstrong G. (2012). Marketing (12° ed.) México: Editorial 












Las actividades se desarrollarán siguiendo una metodología activa centrada en las habilidades de 
los estudiantes. Se utilizará casos prácticos de diferentes empresas vigentes y que marcan el 
liderazgo para explicar los procesos de la Gestión Comercial.  
Se aplicará el trabajo colaborativo promoviendo el debate, las exposiciones, el uso de 
organizadores de información y con incidencia en el desarrollo de casos. Se propiciará la 
investigación bibliográfica e investigación vía internet. Se desarrollarán actividades programadas 
en el aula virtual.  
 
Modalidad semipresencial –  A Distancia  
En el desarrollo de la asignatura se empleará los métodos: Aprendizaje basado en casos, escenarios 
basados en objetivos, enseñanza recíproca y aprendizaje colaborativo centrado en el aprendizaje 
del estudiante. Para ello se hará uso de diferentes recursos educativos como: lecturas, videos, 





VI. Evaluación  
 
VI.1. Modalidad presencial  
Rubros Comprende  Instrumentos Peso 
Evaluación de 
entrada 
Prerrequisitos o conocimientos 
de la asignatura 
Prueba objetiva Requisito 
Consolidado 1 
Unidad I Prueba mixta  
20% Unidad II Prueba mixta 
Evaluación 
parcial 
Unidad I y II Prueba mixta 20% 
 Consolidado 2 
Unidad III Prueba mixta  
20% Unidad IV Prueba mixta 
Evaluación final Todas las unidades Prueba mixta 40% 
Evaluación 
sustitutoria  (*) 
Todas las unidades  Prueba mixta 
(*) Reemplaza la nota más baja obtenida en los rubros anteriores 
 
VI.2. Modalidad semipresencial 
Rubros Comprende Instrumentos Peso 
Evaluación de 
entrada Prerrequisito 
Prueba objetiva Requisito 
Consolidado 1 Unidad I Prueba mixta  20% 
Evaluación 
parcial Unidad I y II Prueba mixta 20% 
 Consolidado 2 Unidad III Prueba mixta  20% 
Evaluación final Todas las unidades Prueba mixta 40% 
Evaluación 
sustitutoria (*) Todas las unidades Prueba mixta 








Fórmula para obtener el promedio: 
 
PF = C1 (20%) + EP (20%) + C2 (20%) + EF (40%) 
  
 
2020. 
